







Kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut. 
5.1.1 Strategi bertahan pada usaha mikro kecil sambal pecel di kota Blitar 
yang dilakukan agar bisa terus bertahan dalam menjalankan usaha 
adalah:  
1) Faktor utama dan penting dalam pengembangan usaha industri 
sambal pecel adalah lokasi, modal, dan usaha. 
2) Agar bisa melakukan pengembangan dalam usahanya, produsen 
memilih membuka usaha sambal pecel di tempat lain. 
3) Mengubah harga atau mengadakan diskon agar bisa menjangkau 
konsumen kembali.  
4) Mengurangi jam kerja atau efisiensi karyawan 
Kemampuan daripada bertahan masing-masing produsen sambal 
pecel berbeda, bergantung pada orientasi pasar atau ada tidaknya 
pelanggan tetap dalam usaha yang sedang berjalan. Dari hasil analisis bab 
sebelumnya bisa diambil kesimpulan, sebagian besar industri kecil yang 
dijadikan sampel dalam survei lapangan mengalami penurunan aktivitas 







5.1.2 Strategi bersaing pada usaha mikro kecil sambal pecel di kota Blitar 
yang dilakukan agar bisa bersaing dalam menjalankan usahanya 
adalah:  
1) Melakukan pengenalan produk sambal pecel melalui promosi 
lewat tetangga, keluarga, menitipkan di warung dan toko oleh-oleh 
terdekat, dan juga melalui sosial media.  
2) Agar bisa bersaing dengan produsen lain, dipilih peningkatan 
dalam kualitas namun tetap memberikan harga yang bersaing agar 
tidak mengecewakan konsumen.  
3) Memberlakukan diferensiasi produk dengan menambah jenis 
barang untuk dapat bersaing dengan produsen sambal pecel yang 
lain.  
4) Bersikap adaptif terhadap perubahan lingkungan seperti yang 
terjadi pada perubahan minat konsumen.  
5.1.3 Strategi Pemulihan  
Strategi pemulihan yang dilakukan oleh produsen sambal pecel ketika 
memasuki era adaptasi kebiasaan baru (AKB) agar tetap terus 
produktif adalah  
1) Pembukaan kembali usaha yang sempat ditutup selama 
pemberlakuan Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB)  
2) Penambahan jumlah produksi  








Saran dari penelitian ini adalah sebagai berikut. 
5.2.1 Strategi Bertahan  
 Lokasi, modal, dan usaha merupakan faktor utama dan penting 
dalam pengembangan usaha oleh karena itu lebih diperhatikan 
lagi misalnya dengan pembukaan sambal pecel di lokasi lain. 
 Penjangkauan konsumen dengan memberi diskon perlu 
diperhatikan dari segi protokol kesehatannya agar bisa tetap 
terjaga.  
5.2.2 Strategi Bersaing 
 Pengenalan dan promosi produk sebaiknya lebih banyak 
dilakukan di sosial media saja mengingat sampai saat ini masa 
pandemi covid-19. 
 Diferensiasi produk bisa dilakukan dengan menjual oleh-oleh 
lain khas blitar dapat lebih bersaing dengan produsen yang lain. 
5.2.3 Strategi Pemulihan 
 Perlu dilakukan peninjauan berkaitan dengan pembukaan 
kembali usaha yang sempat ditutup dari segi protokol 
kesehatannya agar tetap terjaga.  
5.2.4 Penelitian Selanjutnya  
Untuk penelitian selanjutnya sebaiknya dilakukan suatu kajian 







pemulihan dengan metode wawancara mendalam dan FGD (Focus 
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I. Identitas Responden  
1. Nama Responden :  
2. Umur :  
3. Alamat : 
4. Jenis kelamin :      
a. Laki-laki 
b. Perempuan  
5. Pendidikan Terakhir :  
6. Status Perkawinan :  
a. Kawin  
b. Belum kawin  
c. Duda  
d. Janda  
 
II. Informasi Kegiatan Usaha  
1. Sudah berapa lama anda mengelola usaha sambel pecel ini?  
2. Apakah usaha sambel pecel ini dikelola sendiri?  
a. Ya 
b. Tidak 
3. Apakah anda memiliki usaha lain (bukan sambel pecel) sebelumnya? Jika 
Ya, sebutkan 
4. Apakah anda memiliki pegawai dalam usaha ini? 
a. Ya  
b. Tidak  
5. Jika ya, berapakah jumlah pegawai yang ada?  
 
III. Permodalan  
1. Berasal dari manakah modal awal dalam usaha sambel pecel ini?  
a. Modal sendiri 
b. Modal pinjaman / kredit dari Bank 
c. Bantuan pemerintah  
2. Berapa besar modal yang dibutuhkan untuk memulai usaha mikro kecil 
sambel pecel ini?  
a. < Rp 1.000.000 
b. Rp 1.000.000 – Rp 5.000.000 
c. Rp 5.000.000 – Rp 10.000.000 
d. > Rp 10.000.000  









IV. Pendapatan Usaha  
1. Berapa jumlah (dalam kg) sambel pecel yang terjual per hari?  
a. < 10  
b. 10-20 
c. 21-40  
d. 41-60  
e. > 60  
2. Berapa varian (tingkat kepedasan) sambel pecel yang dijual?  
a. 3 tingkat (tidak pedas, sedang, pedas)  
b. 2 tingkat (tidak pedas, pedas)  
c. Pedas saja  
3. Berapa harga untuk satu kilogram sambel pecel yang dijual?  
a. Tidak pedas Rp…… 
b. Sedang Rp…..  
c. Pedas Rp…… 
d. Semua sama 
 
V. Pengadaan Bahan Baku 
1. Darimanakah anda memperoleh bahan baku?  
a. Dalam kota 
b. Impor dari luar kota 
c. Keduanya  
2. Apakah pernah mengalami kesulitan dalam memperoleh bahan baku? Jika 
ya, apa kesulitan yang dialami?  
3. Apa saja bahan baku yang diperlukan dalam menghasilkan produk sambel 
pecel?  
 
VI. Dampak Pandemi Covid-19 Terhadap Usaha  
1. Apakah tingkat produksi/omset penjualan usaha anda mengalami 
perubahan pada masa pandemi Covid-19?  
a. Menurun (ke pertanyaan no 3)  
b. Tetap (ke pertanyaan no 3) 
c. Meningkat (ke pertanyaan no 2)  
2. Jika meningkat, berapa persenkah kira-kira kenaikan yang dialami selama 
pandemi Covid-19?  
a. 1% - 10%  
b. 11% - 20%  
c. 21% - 30%  
d. Lebih dari 30%  
3. Jika menurun, berapa persenkah kira-kira penurunan yang dialami selama 
pandemi Covid-19? 
a. 1% - 10%  
b. 11% - 20%  
c. 21% - 30%  









VII. Strategi Bertahan  
1. Apakah anda melakukan pengurangan jam kerja/hari kerja di masa 
pandemi covid-19 ini?  
a. Ya  
b. Tidak  
2. Jika anda memiliki karyawan, apakah terdapat pengurangan tingkat 
upah/gaji yang dibayarkan di masa pandemi ini?  
a. Ya  
b. Tidak  
3. Untuk dapat bertahan, apakah anda melakukan efisiensi tenaga 
kerja/PHK? 
a. Ya  
b. Tidak  
4. Apakah anda mengubah komposisi produk yang dihasilkan ?  
a. Ya  
b. Tidak  
5. Dalam masa pandemi ini, apakah yang anda lakukan untuk 
mengembangkan usaha ini ?  
a. Membuka usaha sambel pecel di tempat lain  
b. Akan menambah jenis barang dagangan  
c. Tidak ada  
d. Menjual barang baru  
e. Lainnya ………..  
6. Apakah anda mengubah/menurunkan harga jual produk perusahaan 
anda?  
a. Ya  
b. Tidak  
 
VIII. Strategi Bersaing  
1. Bagaimana strategi anda dalam memasarkan produk?  
2. Kemana sajakah orientasi utama anda dalam menjual produk usaha anda?  
a. Dalam kota 
b. Ekspor keluar kota  
c. Keduanya  
d. Lainnya ……….  
3. Siapa yang menentukan harga jual barang dagangan anda?  
a. Sendiri  
b. Bersama rekan kerja / keluarga  
c. Lainnya ……………  
4. Dalam masa pandemi Covid-19, bagaimanakah usaha anda bersaing 
dengan usaha kecil lainnya yang memproduksi barang atau produk yang 
sama?  
a. Harga  
b. Kualitas  







d. Tidak membuat persaingan dengan yang lain  
e. Lainnya ……….. 
5. Apakah anda sering melakukan pemotongan harga (diskon) dalam usaha 
anda?  
a. Ya  
b. Tidak  
6. Apakah dalam masa pandemi Covid-19 ini, anda melakukan pemotongan 
harga (diskon)? 
c. Ya  
d. Tidak  
7. Apakah ada pembeli atau pelanggan tetap yang sering membeli barang 
dagangan anda?  
a. Ada  
b. Tidak ada  
8. Apakah dalam masa pandemi ini, pelanggan tersebut tetap membeli 
barang dagangan anda?  
a. Ya  
b. Tidak  
9. Apa kira-kira yang menjadi alasan pembeli tersebut berlangganan 
meskipun dalam masa pandemi?  
c. Pelanggan tetap tersebut kenal baik dengan Anda 
d. Barang dagangan yang dijual lebih variatif 
e. Harga barang dagangan anda lebih terjangkau  
f. Lainnya ………..  
10. Apa saja strategi yang anda lakukan untuk dapat bersaing dengan 
produsen sambel pecel yang lain di masa pandemi covid-19 ini?  
a. Melakukan promosi di sosial media (WhatsApp, Instagram, Facebook 
dsb)  
b. Mempertahankan kualitas produk  
c. Distribusi produk yang lebih luas lagi 
11. Menurut anda, faktor apakah yang penting dalam mengembangkan usaha 
sambel pecel ini? (pilih 3 faktor yang menurut anda penting)  
a. Lokasi usaha  
b. Modal untuk mengembangkan usaha  
c. Banyaknya jumlah barang dagangan  
d. Kenalan  
e. Jenis/macam barang yang dijual  
f. Cuaca (hujan dsb)  
12. Apakah anda bekerjasama dengan produsen besar lainnya yang membuat 
barang yang sama?  
a. Ya  
b. Tidak  
13. Jika ya, sebutkan 3 bentuk kerjasama dengan produsen lainnya yang 
menurut anda penting untuk dilakukan 
a. Membagi pesanan  







c. Mengembangkan jaringan distribusi  
d. Ketersediaan pasokan bahan baku  
e. Tukar menukar informasi teknik  
f. Pemasaran bersama  
g. Patungan menjadi pemasok  
h. Lainnya………..  
 
 
IX. Strategi Pemulihan  
1. Di era adaptasi kebiasaan baru (AKB) ini, apakah anda sudah 
menyiapkan strategi untuk dapat pulih dari keterpurukan usaha sambel 
pecel?   
a. Sudah  
b. Belum  
2. Jika sudah, apa saja yang akan anda lakukan?  
a. Akan membuka usaha kembali jika sudah memungkinkan (jika 
sempat menutup usaha)  
b. Dengan menambah jumlah produksi  
c. Perekrutan kembali tenaga kerja yang sempat dirumahkan  
d. Lainnya ……..  
3. Jika belum, apa alasan anda belum menyiapkan strategi?  
a. Omset produk yang dihasilkan tidak menurun/tetap  
b. Ingin beralih memproduksi produk selain sambel pecel  
c. Mencari pekerjaan lain (tidak menjadi pengusaha lagi)  
d. Lainnya …….  
 
X. Penutup  
1. Apakah dalam menjalankan usaha industri rumah tangga sambel pecel 
ini anda tergabung dalam paguyuban / organisasi?  
a. Ya  
b. Tidak  














Lampiran Data Responden  
I. Data Identitas Responden  
No Pertanyaan  Jumlah Responden Persentase 
1 Jenis Kelamin   
 a. Laki-laki 8 16% 
 b. Perempuan 42 84% 
  50 100% 
2 Usia   
 a. ≤ 50 39 78% 
 b. > 50  11 22% 
  50 100% 
3 Pendidikan   
 a. SMP 7 14% 
 b. SMA 39 78% 
 c. S1 4 8% 
  50 100% 
 
II. Pengelolaan Usaha 
No Pertanyaan  Jumlah Responden Persentase 
1 Berapa lama menjalankan usaha 
sambal pecel 
  
 a. < 5 tahun 5 10% 
 b. 6-10 tahun 10 20% 
 







 d. > 20 tahun 1 2% 
  50 100% 
2 Status usaha sendiri   
 a. Ya 50 100% 
 b. Tidak 0 0% 
  50 100% 
3 Memiliki pegawai dalam usaha   
 a. Ya 40 80% 
 b. Tidak 10 20% 
  50 100% 
4 Memiliki usaha lain sebelum 
sambal pecel 
  
 a. Ya 12 24% 
 b. Tidak 38 76% 
  50 100% 
 
III. Data Modal Usaha  
No Pertanyaan  Jumlah Responden Persentase 
1 Modal awal usaha   
 a. Modal sendiri 43 86% 
 b. Pinjaman dari bank/kerabat 7 12% 
  50 100% 
2 Besar modal awal usaha   
 a. < 1 juta 11 22% 







 c. 5-10 juta 7 14% 
 d. > 10 juta 8 16% 
  50 100% 
 
IV. Pendapatan 
No Pertanyaan  Jumlah Responden Persentase 
1 Jumlah penjualan per hari   
 a. < 10 kg 9 18% 
 b. 11-30 kg 11 22% 
 c. 31-50 kg 14 28% 
 d. 51-100 kg 10 20% 
 e. > 100 kg  6 12% 
  50 100% 
 
V. Pengadaan Bahan Baku  
No Pertanyaan  Jumlah Responden Persentase 
1 Perolehan bahan baku   
 a. Dalam kota 48 96% 
 b. Luar kota  0 0% 
 c. Dalam dan luar kota  2 4% 
  50 100% 
2 Kesulitan dalam memperoleh 
bahan baku 
  
 a. Ya 0 0% 







  50 100% 
 
VI. Data Strategi Bertahan  
No Pertanyaan Jumlah 
Responden 
Persentase 
1 Strategi bertahan di masa pandemi 
Covid-19 
  
 a. Harga tetap dan efisiensi pegawai 43 86% 
 b. Menurunkan harga 6 12% 
 c. Menurunkan kualitas produk agar 
harga jual tetap 
1 2% 
  50 100% 
2 Strategi bertahan dengan efisiensi 
pegawai 
  
 a. Ya 43 86% 
 b. Tidak 7 14% 
  50 100% 
3 Pengembangan usaha    
 a. Penambahan jenis produk 32 64% 
 b. membuka usaha di tempat lain 10 20% 
 c. Tidak melakukan pengembangan 6 12% 
 d. Menjual produk baru 2 4% 
  50 100% 
 
VII. Strategi Bersaing 









1 Cara penentuan harga jual    
 a. Sendiri 45 90% 
 b. Bersama rekan kerja/kerabat 5 10% 
  50 100% 
2 Usaha dalam persaingan   
 a. Harga 20 40% 
 b. Kualitas 13 26% 
 c. Pelayanan 9 18% 
 d. Ketiganya 3 6% 
 e. Tidak membuat strategi bersaing 5 10% 
  50 100% 
3 Pemberlakuan diskon   
 a. Ya 23 46% 
 b. Tidak  27 54% 
  50 100% 
4 Alasan terdapat pelanggan    
 a. Harga terjangkau  32 64% 
 b. Pelanggan kenal baik dengan 
produsen 
10 20% 
 c. Barang dagangan variatif 8 16% 
  50 100% 
 
IX. Strategi Pemulihan  
No Pertanyaan  Jumlah 
Responden 
Persentase 







 a. Ya 21 42% 
 b. Tidak 29 58% 
  50 100% 
2 Strategi adaptasi kebiasaan baru   
 a. Pembukaan kembali usaha 
yang ditutup 
0 0% 
 b. Menambah jumlah produksi  17 80,9% 
 c. Merekrut kembali tenaga kerja  4 19,04% 
  21 100% 
3 Alasan tak menyiapkan strategi    
 a. Omset tidak menurun / tetap 18 62,06% 
 b. Ingin produksi selain sambal 
pecel  
11 37,93% 
 c. Ingin beralih profesi  0 0% 
  29 100% 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
